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Abstract
The objective of this research is to investigate the influence of retailing mix toward Department Store’s (case study
on Ramayana Department Store Kota Jambi) The research surveyed 100 respondent who are Ramayana
Department Store Kota Jambi visitors using convenience sampling method primary data gained by conducting
observation, interview and questioner dissemination (that the validity and reliability of the questioner had already
been tested). The data collected analyzed by using multiple regression method. The result of this research shows that
simultanly and partially retailing mix replayed by Ramayana Department Store (product, price, place, promotion,
physical facilities, services and sales forces are significantly influence toward the image of Ramayana Department
Store Kota Jambi.
Key words: retailing mix, image, and department store.
PENDAHULUAN
Latar Belakang
Perkembangan department store sebagai salah satu  bentuk usaha retail di Indonesia semakin marak.
Tuntutan kebutuhan akan tempat belanja dengan ragam produk yang bervariasi, suasana belanja yang nyaman,
kemudahan dalam menemukan produk, menjadi penyebab  bertambahnya jumlah department store. Selain itu,
perubahan gaya hidup masyarakat yang lebih membutuhkan kemudahan untuk belanja menjadi  penyebab
menjamurnya bisnis retail di Indonesia.
Situasi persaingan usaha retail di Indonesia semakin ketat. Ketatnya persaingan ini ditandai oleh
banyaknya berdiri mini market, swalayan dan department store baru, semakin lengkap produk yang ditawarkannya,
kualitas produk semakin diperhatikan, peningkatan pelayanan, perancangan/penataan ruangan, kelengkapan dan
kualitas fasilitas pendukung, serta semakin gencarnya promosi.
Department store merupakan suatu sarana berbelanja dengan tawaran berbagai  jenis produk dari
berbagai produsen untuk memenuhi kebutuhan dan kinginan konsumen. Banyaknya ragam produk maupun merek
yang dijual di department store, membuat pelanggan menjadi bingung  dalam menentukan pilihan akhir. Oleh
karena itu, peran bauran penjualan eceran menjadi semakin penting.
Perkembangan bisnis di Kota Jambi beberapa tahun terakhir, termasuk dalam bidang perdagangan ritel
berkembang sangat pesat. Banyak pusat-pusat perbelanjaan mulai dari yang berskala kecil sampai yang besar
sekelas department store berlomba didirikan dan dioperasikan semaksimal mungkin oleh pemiliknya. Diantara pusat
perbelanjaan yang besar tersebut antara lain Mandala, Abadi, Matahari, Mall Kapuk, Victory, Trona , Meranti dan
Ramayana.
Bisnis ritel disamping menawarkan barang dagangan, juga sangat erat kaitannya dengan jasa yang
diberikan. Oleh karena itu pelayanan yang diberikan kepada konsumen harus menjadi perhatian yang utama bagi
pebisnis ritel. Semakin baik pelayanan yang diberikan, maka akan semakin baik pula citra sebuah perusahaan dimata
konsumennya.
Salah satu department store yang ada di Kota Jambi adalah Ramayana Department Store. Kehadiran
Ramayana Department Store telah menambah pusat perbelanjaan bagi masyarakat Jambi di samping pusat-pusat
pebelanjaan yang sudah ada seperti Matahari Department Store, Abadi, Trona dan lain-lain. Hadirnya Ramayana
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Department Store juga menjadi kebanggaan tersendiri bagi masyarakat Jambi, karena  dianggap sebagai pusat
perbelanjaan yang modern.
Perkembangan jumlah pembeli pada Ramayana Department Store mengalami fluktuasi dari waktu ke
waktu, sejalan dengan semakin bertambahnya jumlah pusat perbelanjaan dan pertumbuhan jumlah penduduk. Untuk
melihat perkembangan jumlah pembeli Ramayana Department Store Kota Jambi, dapat kita lihat tabel berkut ini :
Tabel 1. Data Pembeli di Ramayana, Matahari, dan Trona
Department Store Tahun 2008
NO BULAN RAMAYANA MATAHARI TRONA
1 April 2.446 1.556 2.587
2 Mei 2.579 1.409 2.669
3 Juni 2.366 1.434 2.245
4 Juli 3.257 1.670 3.090
5 Agustus 2.334 1.278 2.471
6 September 3.877 2.271 3.976
JUMLAH 16.859 9.618 17.038
   Sumber : (Ramayana, Matahari, dan Trona Department Store Jambi)
Pada penelitian ini akan dipusatkan pada Ramayana Department Store, karena alasan lebih mudah
memperoleh informasi yang dibutuhkan, jarak dari tempat tinggal relative lebih dekat dan mudah dijangkau.
Rumusan Masalah
Untuk melihat bagaimana persepsi konsumen dan pengaruh bauran penjualan eceran terhadap citra pada
Ramayana Department Store maka dapat dirumuskan rumusan masalah yang diungkapkan  dalam penelitian ini
sebagai  berikut :
1. Bagaimana pengaruh bauran penjualan yang meliputi merchandise, harga, lokasi, promosi, falistas fisik,
personil/wiraniaga terhadap Citra Ramayana Department Store Kota Jambi.
2. Dari semua variabel bauran penjualan eceran, variabel apa yang berpengaruh dominan terhadap citra Ramayana
Department Store Kota Jambi.
Tujuan Penelitian
1. Untuk menganalisis pengaruh unsur bauran penjualan yang meliputi merchandise, harga, lokasi, promosi,
fasilitas fisik, personil/ wiraniaga terhadap citra Department Store Kota Jambi.
2. Untuk menganalisis variabel yang dominan berpengaruh terhadap  citra Ramayana Department Store Kota
Jambi.
LANDASAN TEORITIS
Fungsi Perdagangan Eceran
Fungsi  perdagangan eceran menurut Davidon at al (1988:4), antara lain :
1) Menyediakan produk atau jasa yang diantisipasi untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
2) Menawarkan produk dan jasa untuk konsumsi individu atau keluarga.
3) Memperoleh nilai pertukaran melalui penanganan transaksi yang  efisien, penanganan lokasi, menyediakan
waktu pembelian yang menyenangkan, dan informasi yang berguna untuk  membuat keputusan serta harga yang
bersaing.
Pengertian Bauran Penjualan Eceran
Berman at al (1998:92) menyatakan bahwa, bauran penjualan eceran adalah kegiatan yang terdiri dari
lokasi toko, prosedur operasi  barang dan jasa yang ditawarkan, harga, suasana toko, pelayanan dan promosi.
Berkowitz (1989:420) menyatakan bahwa bauran penjualan eceran adalah kegiatan yang terdiri dari :
1) Produk dan pelayanan.
2) Taktik komunikasi.
3) Distribusi fisik.
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Unsur-unsur Bauran Penjualan Eceran
Barang Dagangan (Produk)
Afiff, (1994:96), mengungkapkan bahwa penyedian barang dagangan (produk) yang dijual (merchandising)
dalam bisnis ritel merupakan salah satu faktor yang sangat penitng. Produk merupakan elemen sangat penting dari
suatu  program pemasaran, karena kebijakan harga,  komunikasi dan distribusi tidak terlepas bahkan harus sesuai
dengan kebijakan mengenai produk. Produk didefinsikan  sebagai atribut fisik, jasa dan simbolis yang memberi
manfaat atau kepuasan kepada pemakai atau  pembeli.
Harga
Menurut Kotler (2000:93), “ harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar oleh pembeli untuk
mendapatkan produk tertentu”. Harga ini  diungkapkan dengan  berbagai  istilah  seperti tarif, iuran, sewa dan
sebagainya
Lokasi
Menentukan lokasi binsis ritel tidak mudah, karena membutuhkan pertimbangan yang teliti dan informasi
yang benar, agar dapat memproyeksikan keadaan lingkungan pada masa yang akan datang apabila perusahaan
melakukan ekspansi usaha. Tujuan dari penentuan lokasi yang tepat bagi perusahaan agar dapat beroperasi dengan
efisien dan dapat mencapai sasaran yang telah ditetapkan. Dalam memilih lokasi, perusahaan  harus memperhatikan
faktor-faktor yang mempengaruhi biaya, kecepatan waktu, kemudahan sarana yang diperlukan dan sesuai dengan
peraturan pemerintah.
Promosi
Promosi adalah semua bentuk komunikasi yang berupaya mempengaruhi perilaku pembelian pada kosumen
potensial, dengan tujuan untuk menjelaskan kepada konsumen  tentang  menfaat dan nilai yang melekat pada suatu
produk.
Tjiptono (1999:219), mengungkapkan bahwa : promosi merupakan  suatu bentuk komunikasi pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli  dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan
yang bersangkutan.
Fasilitas fisik
Persepsi pelanggan terhadap suatu toko atau departmentt store dipengaruhi oleh suasana yang dibentuk
oleh penataan ruang fasilitas toko, oleh karenanya, keadaan lingkungan toko merupakan aspek yang sangat penting.
Beberapa unsur yang perlu mendapat perhatian dalam hal ini, menurut Mudie at al dalam Tjiptono
(1996:25), antara lain :
1) Perencanaan spesial terhadap respon yang diharapkan dari pelanggan
2) Perencanaan ruangan
3) Perlengkapan atau perabotan yang digunakan.
4) Tata cahaya.
5) Warna
Pelayanan
Engel (1995:266) mengungkapkan bahwa pelayanan dan kepuasan setelah transaksi merupakan suatu hal
yang penting bagi peritel untuk mempertahankan pelanggan yang ada sekarang. Sehingga secara ekonomis, paritel
yang sukses melaksanakan program pelayanan yang ditujukan untuk memuaskan pelanggan yang ada sekarang
daripada menghabiskan dananya untuk memperoleh pelanggan baru.
Personalia/Wiraniaga
Zeithaml at al (1996:26), mengungkapkan bahwa elemen manusia termasuk orang-orang yang terlibat
langsung dalam menjalankan segala aktivitas perusahaan, merupakan salah satu faktor yang berperan penting bagi
semua organisasi.
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Pengertian Citra Brand
Barry at al (1988:28), mengungkapkan bahwa In service the company name is the brand name.
Aaker (1991:7) mendefinisikan brand adalah a distinguishing name/or symbol (such as a log, trade mark,
or package design) intended to identify the goods or services of either one seller or a group of seller, and to
differentiate those goods or services from those competitor.
Hipotesis
Berdasarkan uraian di atas dapat dikemukakan hipotesis sebagai berikut :
1. Terdapat pengaruh yang signifikan antara bauran penjualan eceran (retailing mix) terhadap citra Ramayana
departmentt store Kota Jambi.
2. Bauran penjualan eceran yang dominan berpengaruh terhadap citra Ramayana Department Store adalah variabel
lokasi.
METODE PENELITIAN
Desain Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan adalah deskriptif dan verifikatif. Penelitian deskriftif bertujuan
mendeskripsikan bauran penjualan eceran (retailing mix) pada Ramayana departmentt store Kota Jambi, serta citra
Ramayana department store Kota Jambi. Sedangkan penelitian verifikatif bertujuan menguji pengaruh bauran
penjualan eceran (retailing mix) terhadap citra Ramayana department store  Kota Jambi. Metode penelitian yang
digunakan adalah survey deskriftif dan survey eksplanatory. Unit analisis dalam penelitian ini adalah konsumen
Ramayana departmentt store  Kota Jambi, berukuran 100 responden.
Jenis dan Sumber Data
            Adapun jenis data yang diperlukan dalam penelitian ini yaitu data kuantitatif dan data kualitatif. Sedangkan
sumber data yaitu data primer data skunder.
Teknik Penarikan Sampel
Populasi adalah Keseluruhan subjek penelitian (Arikunto, 1993:102). Dari pendapat tersebut, maka yang
menjadi populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Ramayana department store Kota Jambi. Adapun populasi
dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Ramayana Department Store  Kota Jambi selama periode April
hingga September 2007, yang berjumlah 16.859 orang. Mengingat besarnya jumlah populasi, maka peneliti
mengambil sampel sebagai responden. Adapun sampel dalam penelitian ini adalah sejumlah 100 orang.
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Operasional Variabel
Tabel 2. Operasionalisasi Variabel
Variabel
(1)
Sub.
Variabel
(2)
Konsep variabel
(3)
Indikator
(4)
Ukuran
(5)
Skala
(6)
Kombinasi dari lokasi, harga, promosi, display, pelayanan. Konsumen, dan variasi
barang dagangan yang digunakan untuk memuaskan pasar sasaran
Ordinal
Produk/
Barang
Dagangan
Variasi produk
yang ditawarkan
baik kualitas,
merk dan
kemasan
 Kualitas Produk
 Keanekaragam
     an merk produk
 Kelengkapan
produk
 Tingkat kualitas
produk
 Tingkat
keanekaragaman
produk
 Tingkat kelengkapan
produk
Ordinal
Ordinal
Ordinal
Harga Harga jual
produk yang
ditetapkan
perusahaan
 Kewajaran harga
 Kesesuaian harga
dengan nilai
barang
 Tingkat kewajaran
harga
 Tingat kesesuaian
dengan nilai barang
Ordinal
Ordinal
Bauran
lokasi
Keputusan
perusahaan
berkaitan dengan
dimana operasi
dan stafnya akan
ditempatkan
 Keuntungan lokasi
 Lokasi yang
strategis
 Kemudahan sarana
transportasi
 Tingkat keuntungan
lokasi
 Tingkat lokasi yang
strategis
 Tingkat kemudahan
sarana transportasi
Ordinal
Ordinal
Ordinal
Bauran
Penjualan
Eceran
(Retailing
Mix)
Promosi Unsur promosi
yang dilakukan
oleh perusahaan
 Daya tarik iklan
 Daya tarik brosur
 Daya tarik
personal selling
 Daya tarik sales
promotion
 Daya tarik
publicity
 Tingkat daya tarik
iklan
 Tingkat daya tarik
brosur
 Tingkat daya tarik
personal selling
 Tingkat daya tarik
sales promotion
 Tingkat daya tarik
publicity
Ordinal
Ordinal
Ordinal
Ordinal
Ordinal
Fasilitas
fisik
Suatu hal yang
secara nyata
turut
mempengaruhi
keputusan
konsumen untuk
membeli dan
menggunakan
produk yang
ditawarkan
 Ketersediaan
tempat parkir
 Ketersediaan
kamar kecil
 Arsitektur dan tata
cahaya lampu
 Ketersediaan
penitipan barang
 Kebersihan
 Tingkat ketersediaan
tempat parkir
 Tingkat ketersediaan
kamar kecil
 Tingkat daya tarik
arsitektur
 Tingkat ketersediaan
tempat penitipan
 Tingkat kebersihan
Ordinal
Ordinal
Ordinal
Ordinal
Ordinal
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Pelayanan Upaya
perusahaan
dalam
melaksanakan
aktivitas
usahanya
 Kemudahan
pembayaran
dengan kartu
kredit
 Kebijakan
mengantar pembeli
 Pelayanan
customer service
 Tingkat kemudahan
pembayaran dengan
kartu kredit
 Tingkat kebijakan
mengantar pembeli
  Tingkat pelayanan
customer service
Ordinal
Ordinal
Ordinal
Wiraniaga Aktivitas
karyawan yang
melayani dan
berhubunagn
langsung dengan
konsumen
 Keramahan
wiraniaga
 Kesiapan
wiraniaga
membantu
konsumen
 Tingkat keramahan
wiraniaga
 Tingkat kesiapan
wiraniaga membantu
konsumen
Ordinal
Ordinal
Brand image is a set of associations, ussualy organized in some miningful way
Reputati
on
 Seberapa kuat
brand perusahaan
dikenal oleh
konsumen
 Tingkat pengenalan
konsumen terhadap
brand perusahaan
Ordinal
Recogniti
on
 tingginya nilai
perusahaan dalam
persepsi konsumen
 Tingkat tingginya
nilai perusahaan
dalam persepsi
konsumen
Ordinal
Affinity  hubungan
emosional
(emational
relationship) yang
terjadi antara
brand departmentt
store dengan
pelanggan
 Tingkat Hubungan
emosional
(emational
relationship) yang
terjadi antara brand
departmentt store
dengan pelanggan
Ordinal
Citra
Departmentt
Store
Brand
loyality
 seberapa jauh
kesetiaan
konsumen
menggunakan
jasa/pelayanan
perusahaan
 Tingkat kesetiaan
konsumen
menggunakan
jasa/pelayanan
departmentt store
Ordinal
Sumber : Davidson, (1998)
HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden
Dari hasil pengolahan data dari kuesioner yang disebarkan, diperoleh karakteristik responden sebagai
berikut :
Tabel 3. Jenis Kelamin Responden
Jenis Kelamin Frekuensi (Orang) Persentase (%)
Pria 22 22,0
Wanita 88 88,0
Jumlah 100 100
Sumber : Kuesioner Yang Telah Diolah
Dari tabel 3 terlihat bahwa mayoritas responden adalah wanita, sedangkan sisanya adalah pria. Ini
menunjukkan bahwa aktivitas berbelanja di Ramayana Department Store  Kota Jambi lebih didominasi oleh wanita.
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Tabel 4. Usia Responden
Usia Frekuensi (Orang) Persentase (%)
< 20 Tahun 25 25,0
20 – 35 Tahun 55 55,0
36 – 50 Tahun 17 17,0
> 50 Tahun 3 3,0
Jumlah 100 100
Sumber : Kuesioner Yang Telah Diolah
Dari tabel 4 terlihat bahwa mayoritas responden yang berkunjung ke Ramayana Department Store Kota
Jambi adalah yang berusia antara 20 sampai dengan 35 tahun. Hal ini disebabkan karena pada usia kisaran tersebut,
orang memiliki kecenderungan untuk lebih memperhatikan penampilan dan Ramayana Department Store Kota
Jambi dipilih sebagai sarana yang dapat menyediakan dan memenuhi kegiatan untuk berpenampilan baik.
Tabel 5. Tingkat Pendidikan Responden
Tingkat Pendidikan Frekuensi (Orang) Persentase (%)
SD 0 0
SLTP 2 2,0
SLTA 41 41,0
Akademi / D3 31 31,0
Sarjana 18 18,0
> S-1 8 8,0
Jumlah 100 100
Sumber : Kuesioner yang telah diolah
Dari tabel 5 dapat dijelaskan bahwa secara kumulatif responden memiliki tingkat pendidikan dalam kisaran
SLTA hingga pascasarjana (> S-1), sehingga dapat disimpulkan bahwa responden memiliki tingkat pendidikan yang
cukup untuk mampu menjawab pertanyaan-pertanyaan yang ada dalam kuesioner, sehingga jawaban responden ini
relatif dapat dipercaya.
Tabel 6 Pekerjaan Responden
Pekerjaan Frekuensi (Orang) Persentase (%)
Pelajar / Mahasiswa 45 45,0
Pegawai Negeri 13 13,0
Ibu Rumah Tangga 25 25,0
Wiraswasta 5 5,0
Karyawan Swasta 9 9,0
Lain-lain 3 3,0
Jumlah 100 100
Sumber : Kuesioner yang telah diolah
Dari tabel 6 dapat diketahui bahwa sebagian besar responden adalah pelajar/mahasiswa dan ibu rumah
tangga. Hal ini disebabkan karena cukup menarik bagi kaum pelajar/mahasiswa untuk berbelanja. Bagi mereka pergi
ke Ramayana Department Store tidak hanya bertujuan berbelanja tetapi dijadikan sebagai tempat rekreasi.
Sedangkan bari ibu rumah tangga mereka berbelanja di Ramayana Department Store cukup memberikan pilihan
yang bervariasi baik bagi mereka sendiri maupun bagi anak mereka.
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Tabel 7. Penghasilan Per Bulan Responden
Penghasilan/bulan Frekuensi (Orang) Persentase (%)
< Rp. 1.000.000 12 12,0
Rp. 1.000.000 – Rp. 1.500.000 28 28,0
Rp. 1.500.000 – Rp. 2.000.000 50 50,0
> Rp. 2.000.000 10 10,0
Jumlah 100 100
Sumber : Kuesioner yang telah diolah
Dari tabel 7 menunjukkan bahwa mayoritas responden memiliki penghasilan/bulan berkisar antara Rp.
1.500.000 sampai dengan Rp. 2.000.000, ini menunjukkan bahwa para responden memiliki kemampuan finansial
yang cukup untuk memenuhi kebutuhan dan mereka memilih berbelanja di Ramayana Department Store Kota
Jambi.
Tabel 8. Status Perkawinan Responden
Status Perkawinan Frekuensi (Orang) Persentase (%)
Menikah 48 48,0
Belum Menikah 50 50,0
Janda / Duda 2 2,0
Jumlah 100 100
Sumber : Kuesioner yang telah diolah
Dari tabel 8 menunjukkan bahwa mayoritas responden berstatus belum menikah, hal ini disebabkan karena
pengunjung Ramayana Department Store meyoritas pelajar/mahasiswa. Ini memberikan peluang yang
menguntungkan bagi perusahaan, sebab biasanya bagi yang belum menikah mereka akan lebih mudah
membelanjakan uangnya dibandingkan dengan yang sudah menikah karena mereka belum mempunyai tanggungan.
Hasil Penelitian
Uji Validitas
Dari hasil pengujian validitas yang dilakukan dengan koefisien Guilford, dengan menggunakan program
SPSS, diperoleh hasil bahwa semua item pernyataan yang digunakan dalam penelitian ini dinyatakan valid karena
semua item mempunyai korelasi positif dengan kriterium (skor total) atau semua item pernyataan menghasilkan nilai
r diatas 0,4, dan semua item menujukkan arah yang positif, sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa semua item
pernyataan dalam penelitian ini valid.
Uji Realibilitas
Uji realibilitas yang dilakukan dengan korelasi Spearman Brown dengan menggunakan program SPSS,
diperoleh hasil bahwa semua item pernyataan dinyatakan reliable, karena dari perhitungan diperoleh hasil nilai r.i >
0. Dari hasil yang diperoleh dapat dilihat bahwa semua nilai r.i menunjukkan angka di atas 0. Jadi dapat disimpulkan
bahwa semua item pernyataan dalam penelitian inti dapat dikatakan reliable.
Pembobotan Nilai
Karena tingkat pengukuran skala dari kuesioner adalah ordinal, maka agar dapat diolah lebih lanjut harus
diubah terlebih dahulu menjadi skala interval dengan menggunakan Method of Succesive Iternal (MSI). Setelah
dilakukan transformasi, maka diperoleh hasil nilai interval.
Analisis Regresi Berganda
Untuk menguji pengaruh bauran penjualan eceran terhadap citra Ramayana Department Store  Kota Jambi,
digunakan regresi berganda, juga untuk menguji hipotesis yang telah diungkapkan dalam bab sebelumnya. Dimana
X1 = Produk, X2 = Harga, X3 = Lokasi, X4 = Promosi, X5 = Fasilitas fisik, X6 = Pelayanan, X7 = Wiraniaga, dan Y =
Citra Ramayana Department Store  Kota Jambi.
Berdasarkan hasil analisis regresi berganda yang dilakukan dengan program SPSS, diketahui bahwa nilai R
Square sebesar 0,610. Hal ini berarti bahwa variable terikat atau dependen yaitu citra Ramayana Department Store
Kota Jambi (Y) dipengaruhi sebesar 61,0 % oleh variable bebas atau independent yaitu : X1 = Produk, X2 = Harga,
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X3 = Lokasi, X4 = Promosi, X5 = Fasilitas fisik, X6 = Pelayanan, X7 = Wiraniaga, sedangkan sisanya sebesar 39,0 %
dipengaruhi oleh variable lain di luar 7 variabel di atas yang tidak termasuk dalam penelitian ini.
Uji Signifikansi Secara Simultan (Uji F)
Uji F digunakan untuk menguji apakah variable independent secara bersama-sama atau simultan
mempengaruhi variable dependen atau variable terikat. Jika nilai F hitung lebih besar dari F Tabel, maka dapat
disimpulkan bahwa variable independent (X) yang terdiri dari X1 = Produk, X2 = Harga, X3 = Lokasi, X4 = Promosi,
X5 = Fasilitas fisik, X6 = Pelayanan, X7 = Wiraniaga, berpengaruh signifikan terhadap variable dependen (Y) yaitu
citra Ramayana Department Store Kota Jambi.
Berdasarkan hasil analisis yang diketahui bahwa  nilai F hitung menunjukkan nilai sebesar 20,577
(signifikansi F=0.000), Sedangkan F Tabel diperoleh nilai sebesar 2.10. Jadi F hitung lebih besar dari F Tabel
(20,577 > 2.10) atau sig F kecil dari 5% (0.000<0.05). Hal ini dapat diartikan bahwa secara simultan atau bersama-
sama variable X1 = Produk, X2 = Harga, X3 = Lokasi, X4 = Promosi, X5 = Fasilitas fisik, X6 = Pelayanan, X7 =
Wiraniaga, berpengaruh secara signifikan terhadap variable citra Ramayana Department Store Kota Jambi (Y).
Uji Signifikansi Secara Parsial (Uji t)
Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variable independent terhadap variable
dependen atau menguji secara parsial. Nilai t hitung akan dibandingkan dengan t Tabel. Dari hasil analisis, diketahui
bahwa hasil uji t diperoleh hasil sebagai berikut :
 Variabel produk (X1) nilai t hitung diperoleh sebesar 2.321 dengan probabilitas 0.045. Karena t hitung
lebih besar dari t Tabel (2.321>1.98), atau sig t  kecil dari 5% (0.045<0.05), maka dapat disimpulkan
bahwa secara parsial variable produk (X1) berpengaruh secara signifikan positif terhadap variable citra
Ramayana Department Store Kota Jambi (Y) apabila variable lain tetap nilainya. Apabila variable produk
tersebut ditingkatkan secara parsial, maka citra Ramayana Department Store Kota Jambi akan meningkat
karena produk mempunyai pengaruh yang signifikan positif terhadap citra Ramayana Department Store
Kota Jambi.
 Variabel harga (X2) nilai t hitung diperoleh sebesar 2.288 dengan probabilitas 0.031. Karena t hitung lebih
besar dari t Tabel (2.288>1.98), atau sig t  kecil dari 5% (0.031<0.05), maka dapat disimpulkan bahwa
secara parsial variable harga (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap variable citra Ramayana
Department Store Kota Jambi (Y) apabila variable lain tetap nilainya. Apabila variable harga tersebut
ditingkatkan secara parsial, maka citra Ramayana Department Store Kota Jambi akan meningkat karena
harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap citra Ramayana Department Store Kota Jambi.
 Variabel lokasi (X3) nilai t hitung diperoleh sebesar 3,556 dengan probabilitas 0,012. Karena t hitung lebih
besar dari t Tabel (3,556>1.98), atau sig t  kecil dari 5% (0.012<0.05), maka dapat disimpulkan bahwa
secara parsial variable lokasi (X3) berpengaruh secara signifikan terhadap variable citra Ramayana
Department Store Kota Jambi (Y) apabila variable lain tetap nilainya. Apabila variable lokasi tersebut
ditingkatkan secara parsial, maka citra Ramayana Department Store Kota Jambi akan meningkat karena
lokasi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap citra Ramayana Department Store Kota Jambi.
 Variabel promosi (X4) nilai t hitung diperoleh sebesar 3,322 dengan probabilitas 0.045. Karena t hitung
lebih kecil dari t Tabel (3,322>1.98) atau sig t  besar dari 5% (0,045<0.05), maka dapat disimpulkan bahwa
secara parsial variable promosi (X4) berpengaruh secara signifikan terhadap variable citra Ramayana
Department Store Kota Jambi (Y) apabila variable lain tetap nilainya. Apabila variable promosi tersebut
ditingkatkan secara parsial, maka citra Ramayana Department Store Kota Jambi akan meningkat karena
lokasi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap citra Ramayana Department Store Kota Jambi.
 Variabel fasilitas fisik (X5) nilai t hitung diperoleh sebesar 2,119 dengan probabilitas 0.022. Karena t
hitung lebih kecil dari t Tabel (2,119>1.98) atau sig t  besar dari 5% (0.022<0.05), maka dapat disimpulkan
bahwa secara parsial variable fasilitas fisik (X5) berpengaruh secara signifikan terhadap variable citra
Ramayana Department Store Kota Jambi (Y) apabila variable lain tetap nilainya. Apabila variable fasilitas
fisik tersebut ditingkatkan secara parsial, maka citra Ramayana Department Store Kota Jambi akan
meningkat karena fasilitas fisik mempunyai pengaruh yang signifikan negatif terhadap citra Ramayana
Department Store Kota Jambi.
 Variabel pelayanan (X6) nilai t hitung diperoleh sebesar 2,581 dengan probabilitas 0.017. Karena t hitung
lebih kecil dari t Tabel (2,581>1.98), atau sig t  besar dari 5% (0.017<0.05), maka dapat disimpulkan
bahwa secara parsial variable pelayanan (X6) berpengaruh secara signifikan terhadap variable citra
Ramayana Department Store Kota Jambi (Y) apabila variable lain tetap nilainya. Apabila variable
pelayanan tersebut ditingkatkan secara parsial, maka citra Ramayana Department Store Kota Jambi akan
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meningkat karena pelayanan  mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap citra Ramayana Department
Store Kota Jambi.
 Variabel wiraniaga (X7) nilai t hitung diperoleh sebesar 2,137 dengan probabilitas 0.035. Karena t hitung
lebih kecil dari t Tabel (2,237 >1.98), atau sig t  besar dari 5% (0,035<0.05), maka dapat disimpulkan
bahwa secara parsial variable wiraniaga (X7) berpengaruh secara signifikan terhadap variable citra
Ramayana Department Store Kota Jambi (Y) apabila variable lain tetap nilainya. Apabila variable
wiraniaga tersebut ditingkatkan secara parsial, maka citra Ramayana Department Store Kota Jambi akan
meningkat karena wiraniaga mempunyai pengaruh yang tidak signifikan terhadap citra Ramayana
Department Store Kota Jambi.
Berdasarkan hasil perhitungan regresi berganda dengan program SPSS menunjukkan bahwa variabel
X1sampai X7 mempunyai pengaruh terhadap citra Ramayana Department Store Kota Jambi (Y).
Dari perhitungan tersebut maka diperoleh persamaan regresi sebagai berikut :
Y = 0,537 + 0,073 X1 + 0.093 X2 + 0.214 X3 + 0,048 X4 + 0,067 X5
                 + 0.130 X6 + 0.162 X7 + e
Pengujian Hipotesis
Uji Hipotesis Pertama
Berdasarkan hasil uji F diketahui bahwa nilai F hitung menunjukkan nilai sebesar 20,577 (signifikansi
F=0.000), Sedangkan F Tabel diperoleh nilai sebesar 2.10. Jadi F hitung lebih besar dari F Tabel (20,577 > 2.10)
atau sig F kecil dari 5% (0.000<0.05). Hal ini dapat diartikan bahwa secara simultan atau bersama-sama variable X1
= Produk, X2 = Harga, X3 = Lokasi, X4 = Promosi, X5 = Fasilitas fisik, X6 = Pelayanan, X7 = Wiraniaga,
berpengaruh secara signifikan terhadap variable citra Ramayana Department Store Kota Jambi (Y).
Dari hasil analisis, diketahui bahwa hasil uji t diperoleh hasil bahwa variable produk (X1) t hitung lebih
besar dari t Tabel (2.321>1.98), Variabel harga (X2) nilai t hitung lebih besar dari t Tabel (2.288>1.98), Variabel
lokasi (X3) nilai t hitung lebih besar dari t Tabel (3,556>1.98), Variabel promosi (X4) nilai t hitung lebih kecil dari t
Tabel 3,322 >1.98), Variabel fasilitas fisik (X5) nilai t hitung lebih kecil dari t Tabel 2,119>1.98), Variabel
pelayanan (X6) nilai t lebih kecil dari t Tabel 2,581>1.98), Variabel wiraniaga (X7) nilai t hitung lebih kecil dari t
Tabel (2,137>1.98), berpengaruh secara signifikan terhadap variavel citra Ramayana Department Store Kota Jambi
(Y).
Dari perhitungan tersebut dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan H1 diterima, artinya variable X1 =
Produk, X2 = Harga, X3 = Lokasi, X4 = Promosi, X5 = Fasilitas fisik, X6 = Pelayanan, X7 = Wiraniaga berpengaruh
signifikan terhadap variabel citra Ramayana Department Store Kota Jambi (Y).
Uji Hipotesis Kedua
Berdasarkan pada hasil analisis regresi berganda menunjukkan nilai koefisien regresi (b) tiap variabel bebas
sebagai berikut :
 Variabel produk (X1) memiliki koefisien regresi (b) sebesar 0.073
 Variabel harga (X2) memiliki koefisien regresi (b) sebesar 0.093
 Variabel lokasi (X3) memiliki koefisien regresi (b) sebesar 0.214
 Variabel promosi (X4) memiliki koefisien regresi (b) sebesar 0,048
 Variabel fasilitas fisik (X5) memiliki koefisien regresi (b) sebesar  0,067
 Variabel pelayanan (X6) memiliki koefisien regresi (b) sebesar 0,137
 Variabel wiraniaga (X7) memiliki koefisien regresi (b) sebesar 0,162
Berdasarkan hasil koefisien regresi yang terlihat di atas dapat diketahui bahwa variabel lokasi (X3)
memiliki nilai koefisien regresi terbesar dibandingkan dengan 6 variabel yang lain, sehingga dapat disimpulkan
bahwa variabel lokasi (X3) merupakan variabel yang dominan berpengaruh pada citra Ramayana Department Store
Kota Jambi. Dengan demikian hipotesa kedua dalam penelitian ini dapat diterima.
Pembahasan
Penelitian ini bertujuan untuk melihat pengaruh bauran penjualan eceran (retailing mix) terhadap citra
Ramayana Department Store Kota Jambi. Dalam penelitian ini, digunakan tujuh (7) variable independent (X) yang
terdiri dari X1 = Produk, X2 = Harga, X3 = Lokasi, X4 = Promosi, X5 = Fasilitas fisik, X6 = Pelayanan, X7 =
Wiraniaga, dan variable dependen (Y) yaitu citra Ramayana Department Store Kota Jambi.
Setelah mengadakan penelitian di lapangan dan peneliti melakukan analisis diketahui terdapat nilai R yang
erat antara variabel bebas (X1, X2, X3, X4, X5, X6 dan X7) dengan variabel terikat (Y) sebesar 0,781.
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Hubungannya dikatakan sangat erat karena nilai R mendekati 1, tanda positif dari nilai R berarti nilai R variabel
bebas tersebut mempunyai hubungan searah dengan variabel terikat. Apabila variabel bebas naik maka variabel
terikat juga ikut naik, begitu pula sebaliknya. Adapun koefisien determinasi atau R Square sebesar 0,610 berarti
bahwa 61,0% perubahan variabel terikat yaitu perubahan citra Ramayana Department Store Kota Jambi dapat
diterangkan oleh variabel bebas yaitu; X1 = Produk, X2 = Harga, X3 = Lokasi, X4 = Promosi, X5 = Fasilitas fisik, X6
= Pelayanan, X7 = Wiraniaga, yang dimasukkan ke dalam model, sisanya 39,0 % dipengaruhi oleh variabel lain
yang tidak dimasukkan dalam model.
Berdasarkan uraian di atas maka diketahui bahwa ketujuh variabel mempunyai pengaruh yang kuat
terhadap citra Ramayana Department Store Kota Jambi . Hal ini dapat dibuktikan  dengan melihat dari perbandingan
nilai Fhitung > Ftabel (20,577 > 2.10) dengan tingkat signifikasi 0,000 yang berarti secara simultan ketujuh variabel
bauran penjualan eceran (retailing mix) berpengaruh signifikan terhadap citra Ramayana Department Store Kota
Jambi. Sehingga dapat disimpulkan bahwa bauran penjualan eceran (retailing mix) merupakan salah satu hal yang
mampu mempengaruhi citra.
Kapferer (1992:37) mengatakan bahwa, “Image is on the receiver side” sedangkan “Identity is on the
sender’s side”, artinya citra merek (images) adalah sebagaimana masyarakat mengartikan semua tanda-tanda yang
dikeluarkan/disampaikan oleh merek melalui barang-barang, jasa-jasa dan program komunikasinya. Dengan
perkataan lain, citra adalah reputasi. Sedangkan menurut Zeithaml (1996:114), “Organizational image as
perceptions of an organization reflected in the associations held in consumer memory”. Dengan demikian agar
brand image yang diperoleh sesuai atau mendekati brand identity yang diinginkan, maka perusahaan harus
memahami dan mampu mengeksploitasi unsur-unsur yang membentuk dan membuat suatu merek menjadi merek
yang kuat. Hal ini senada dengan yang diungkapkan Gronroos dalam Zeithaml (1996:115) bahwa “A favorable
and well know image-corporate and/or local-is an asst for any organization bacause image can impact perceptions
of quality, value, and satisfactions”.
Hasil analisa regresi berganda juga menunjukkan angka positif pada variabel X1 = Produk, X2 = Harga, X3
= Lokasi, X4 = Promosi, X5 = Fasilitas fisik, X6 = Pelayanan, X7 = Wiraniaga. Hal ini menunjukkan bahwa secara
parsial bauran penjualan eceran (retailing mix) yang terdiri dari variabel produk, harga, lokasi, promosi, fasilitas
fisik, pelayanan dan wiraniaga mempunyai pengaruh signifikan terhadap citra Ramayana Department Store Kota
Jambi. Apabila ke tujuh variabel yang tersebut dalam pelaksanaannya ditingkatkan secara parsial, maka citra
Ramayana Department Store Kota Jambi akan meningkat pula karena ke tujuh variabel tersebut mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap citra Ramayana Department Store Kota Jambi.
Diketahui bahwa variabel ke tujuh bauran penjualan eceran yaitu variabel lokasi, merupakan variabel yang
paling dominan dalam mempengaruhi citra Ramayana Department Store Kota Jambi dengan koefisien regresi (b)
sebesar 0,214. Hal itu sesuai dengan hipotesis peneliti yang menduga bahwa veriabel lokasi merupakan variabel
yang paling dominan dalam mempengaruhi Ramayana Department Store Kota Jambi. Adapun alasan peneliti
membuat hipotesis bahwa variabel lokasi yang paling dominan dikarenakan sektor jasa khususnya bidang retail,
lokasi merupakan faktor penentu dalam kegiatan usaha, karena dengan lokasi yang tepat, mudah dijangkau, dan
terletak di pusat keramaian, maka mobilitas orang untuk datang dan pergi dari dan ke Ramayana Department Store
lebih mudah dan lancar.
KESIMPULAN
1. Tanggapan konsumen terhadap bauran penjualan eceran pada Ramayana Departement Store Kota Jambi sudah
baik, ini dilihat dari rata-rata nilai jawaban responden menunjukkan angka 5,54.
2. Tanggapan konsumen terhadap citra Ramayana Departement Store sudah baik, ini dilihat dari rata-rata nilai
jawaban responden menujukkan angka 5,47.
3. Dari hasil penelitian diketahui bahwa bauran penjualan eceran secara bersamasama atau simultan mempunyai
pengaruh signifikan terhadap citra Ramayana Department Store.
4. Secara parsial, semua variabel bauran penjualan eceran pada Ramayana Dept. Store yang berjumlah 7 variabel
yaitu produk, harga, lokasi, promosi, fasilitas, pelayanan dan wiraniaga berpengaruh positif terhadap citra
Ramayana Department Store.
5. Diketahui bahwa variabel ke tiga bauran penjualan eceran yaitu variabel lokasi, merupakan variabel yang paling
dominan dalam mempengaruhi citra Ramayana Department Store Kota Jambi dengan koefisien regresi (b)
sebesar 0,214.
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